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KARTA PRZEDMIOTU
rok akademicki 2022/2023

Kod przedmiotu LIP/O/05
Nazwa przedmiotu Podstawy marketingu
USYTUOWANIE PRZEDMIOTU W SYSTEMIE STUDIOW
Kierunek studiow Logistyka
Forma studiow niestacjonarne
Poziom studiow pierwszego stopnia/inzynierskie
Profil studiow praktyczny

dziedzina nauk inzynieryjno — technicznych

Dziedzina ksztalcenia dziedzina nauk spotecznych

Jednostka prowadzaca Bydgoska Szkota Wyzsza

przedmiot
Osoby p rowa dzace dr hab. prof. BSW Dariusz Ttoczynski
przedmiot
OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PRZEDMIOTU
Status przedmiotu obowigzkowy
Przynalezno$¢ do modutu modut ogolny
Jezyk wykladowy polski

Semestry, na ktérych

. . . ierwsz
realizowany jest przedmiot P y
Wymagania wstepne znajomos¢ podstawowej problematyki ekonomiczne;j
FORMY, SPOSOBY | METODY PROWADZENIA ZAJEC
Fzzg?c,y wyktad éwiczenia | seminarium | laboratorium projel;téjp;ezent praktyka sz;:;l;s:t ECTS
Liczba
. 15 15 - - - - 45 3
godzin
Sposob realizacji wyklad/ éwiczenia
zajec
Sposob Z.al}czema wyktad + ¢wiczenia
zajec
Metody wyktady z prezentacjami multimedialnymi, ¢wiczenia z wykorzystaniem metod aktywizujacych,

dydaktyczne dyskusja na zajgciach konwersatoryjnych, aktywnos¢ w grupach, wspolpraca, studia przypadkow

Wykaz literatury

1. Krolewski J., Sala P. [red.], E-marketing, Wspolczesne trendy, Wydawnictwo Naukowe
PWN, Warszawa 2023.

2. Stawarz B., Content Marketing i Social Media. Jak przyciggngé klientéw, Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa, 2017.

podstawowa 3. Garbarski L. [red.], Marketing. Koncepcja skutecznych dziatan, Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa 2011.
4. Kotler Ph., Marketing. Podrecznik europejski, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne
Warszawa 2006.
1. Mazurkiewicz — Pizto A., Pizto W., Marketing. Wiedza ekonomiczna i aktywnos¢ na rynku,
Iniai Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2020.
uzupeiniajgca 2. Kotler Ph., Kotler M., Przez marketing do wzrostu. 8 zwycieskich strategii, Dom

Wydawniczy Rebis, Poznan 2013.
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CELE, TRESCI I EFEKTY UCZENIA SE

Cele przedmiotu

Cell —

Celem przedmiotu jest:

poznanie istoty marketingu

poznanie zasad przeprowadzenia segmentacji rynku

nabycie umiejetnosci zastosowania instrumentow marketingowych
nabycie umiejetnosci sporzadzenia strategii marketingowej

Tresci programowe

FORMA WYKELEADOWA

Liczba
godzin Tre$ci programowe

wyktady
+
¢wiczenia

1. Istota marketingu (w)

— Ewolucja marketingu

2. Marketing a warunki dziatania (w)

— Zewngtrzne i wewngtrzne warunki dzialania
— Zalezne i niezalezne warunki dziatania

— Warunki dziatania a struktura marketingu

3. Podstawy decyzji marketingowych (¢)

— Poszukiwanie mozliwosci dziatania

— Metody portfelowe

4. Postepowanie konsumenta na rynku (w + ¢)

— Modele postgpowania konsumenta na rynku
Czynniki charakteryzujace konsumenta jako
postepowania na rynku

— Fazy, typy i rodzaje decyzji cenowych

— Pojecie, kryteria i procedura segmentacji
— Zasady wyboru rynku docelowego
— Pojecie, kryteria i procedura segmentacji

15 godz. + (w)

— Pojecie, uwarunkowania i zatozenia funkcjonowania marketingu
— Struktura sfery badawczej i instrumentalnej marketingu

— Analiza SWOT jako narzgdzie wyboru atrakcyjnych kierunkoéw dziatania

determinanty

5. Segmentacja rynku i plasowanie produktow na rynku (w + ¢)

6. Badania marketingowe jako element systemu informacji marketingowej

15 godz. — Pojgcie i struktura systemu informacji marketingowej

—  Wielkos$¢ i metody doboru proby
7. Zarzadzanie produktem (W + ¢)

— Fazy i rodzaje cyklu zycia produktu
— Regulowanie cyklu zycia produktu

8. Zarzadzanie ceng (W + ¢)

— Marketingowe funkcje i zadania ceny
— Proces ksztaltowania cen

— Rabaty i r6znicowanie cen

9. Zarzadzanie dystrybucja (W + ¢)

— Pojecie i sktadowe czgsci dystrybucji
— Ksztaltowanie kanatow dystrybucji
— Intensywnos$¢ dystrybucji

10. Zarzadzanie komunikacja marketingowa (W + ¢)

— Funkcje, rodzaje i znaczenie reklamy
11. Kierowanie dziatalno$ciag marketingowa (W + ¢)

— Planowanie dziatalno$ci marketingowe;j
— Strategie marketingowe

— lstota, cel, cykl, zakres i rodzaje badan marketingowych

— Pojecie, klasyfikacja, poziomy, aspekty i funkcjonowanie produktu

— Pojecie, elementy i intensywno$¢ dziatan promocyjnych

— Istota, typy, rola i uwarunkowania sprzedazy bezpos$redniej

— Organizowanie i kontrola dziatalno$ci marketingowej

jego

Efekty uczenia sie

Student, ktory zaliczyl przedmiot

Odniesienie do efektow uczenia si¢

: dla UCh I st. PRK | Ch Il st. PRK
w zakresie WIEDZY kierunku poziom 6 poziom 6
EU1 Student ma Zaawansowang wiedz¢ o podmiotach rynkowych tworzacych rynek oraz na K W08 P6U W P6S WG
temat zasad postgpowania w tych strukturach, zna dobrze motywy postepowania - - -




konsumenta oraz sposoby wdrazania zalozen marketingowych w praktyce gospodarczej;
potrafi wdrazaé¢ odpowiednie instrumenty marketingowe w logistyce

EU2

Student posiada uporzadkowana wiedz¢ dotyczaca realizacji zasad 1 regut
marketingowych przez podmioty gospodarcze w otoczeniu rynkowym, ze szczegdlnym K_W08
uwzglednieniem Unii Europejskiej

P6U_W

P6S_WG

EU3

Student ma zaawansowana wiedz¢ o marketingowym zarzadzaniu podmiotem
gospodarczym na rynku, w tym migdzynarodowym, zna i rozumie strategie K_W10
marketingowe oraz narzedzia marketingowe wykorzystywane w logistyce

P6U_W

P6S_WG

w zakresie UMIEJETNOSCI

EU4

Student potrafi analizowa¢ przyczyny i przebieg procesow rynkowych, w tym zwigzanych
z zachowaniami i preferencjami konsumentéw oraz zjawisk gospodarczych i spotecznych,
determinujacych te zjawiska. Student potrafi trafnie analizowaé te zjawiska za pomoca
metod i narzedzi marketingowych.

K_U07

P6U_U

P6S_UW
P6S UW inz

EUS

Student potrafi odpowiednio okresla¢ priorytety i cele marketingowe, planowaé oraz
analizowa¢  postawy  konsumentéw, wykorzystywa¢ instrumenty  marketingowe,
organizowa¢ marketing w przedsigbiorstwie; jest kreatywny oraz posiada sklonno$¢ do
nauki i interakcji z innymi studentami.

K_U02

P6U_U

P6S_UW

EUG6

Student potrafi identyfikowa¢ i analizowa¢ zalezno$ci wystgpujace miedzy podmiotami
gospodarczymi 1 instytucjami i okresla¢ ich wpltyw na dobdr celéw i instrumentow
marketingowych, z uwzglednieniem czynnikoéw otoczenia krajowego i migdzynarodowego. K_U01
Korzystajac z posiadanej wiedzy teoretycznej potrafi krytycznie ocenia¢ te powiazania i
proponowaé dziatania poprawiajace efektywnos¢ strategii marketingowych.

P6U_U

P6S_UW

EU7

Student wykorzystuje podstawowe metody i programy komputerowe oraz techniki i
narzedzia marketingowe do pozyskiwania i analizy danych, niezbednych w pracy
zawodowej w celu diagnozowania procesdw gospodarczych oraz podejmowania
wia$ciwych decyzji ekonomicznych w logistyce.

K_U06

P6U_U

P6S_UW

w zakresie KOMPETENCJI

EU8

Student jest gotow mysle¢ i funkcjonowaé w sposob przedsigbiorczy, dostosowujac si¢ do
nowych wyzwan w marketingu; podejmuje si¢ tworczego myslenia o mozliwosciach
wdrazania instrumentéw marketingowych oraz potrafi oceni¢ ryzyko z podejmowaniem
btednych decyzji marketingowych

K_K04

P6K_K

P6S_KR

EU9

Student prawidlowo identyfikuje, diagnozuje 1 podejmuje optymalne decyzje
marketingowe zwigzane z wykonywaniem zawodu logistyka.

K_KO05

P6K_K

P6S_KR

Kryteria oceny osiagnietych efektow

na oceng 2 zakresie realizowanej tematyki.

ponizej 51% - opanowanie wiedzy na poziomie ponizej zadowalajacego, brak podstawowej wiedzy w

na ocene¢ 3 o
z tresci programowych.

51-60% - opanowanie na poziomie zadowalajacym podstawowych kwestii

wynikajacych

na ocene¢ 3,5 |61-70% - przyswojenie na $rednim poziomie problematyki podstaw marketingu

na oceng 4 marketingu.

71-80% - uzyskanie wiedzy co do czynnikow ksztattujacych podstawowe zjawiska z zakresu podstaw

na oceng 4,5 teoretycznych i praktycznych aspektow funkcjonowania podstaw marketingu.

81-90% - kompleksowe opanowanie tresci programowych umozliwiajace identyfikacje zasad

na oceng¢ 5

rozwigzywania probleméw zwigzanych z zastosowaniem podstaw marketingu.

91-100% - doskonale, zaawansowane opanowanie tresci programowych w tym czesci dotyczacej

Metody oceny

Ocena formulujaca

F1.Wypowiedzi studenta §wiadczace o zrozumieniu lub brakach w zrozumieniu treSci omawianych

F2. Pytania zadawane przez studenta Swiadczace o poziomie wiedzy i zainteresowania problematyka

F3. Aktywno$¢ poznawcza studenta- znajomo§¢ literatury przedmiotu, samodzielne wycigganie wnioskow

F4. Przygotowanie wczesniejsze materiatu i zaprezentowanie go przez studenta na zajg¢ciach
F5. Biezaca ocena postgpow uczenia si¢ — sprawdziany wiedzy, kolokwia

Ocena podsumowujaca P

P1. Ocena z wypowiedzi zaliczajacej ¢wiczenia (¢wiczenia)

P2. Ocena z kolokwium konczacego przedmiot (wyktad)

P3. Ocena z przygotowanych prezentacji, eseju, innych form (wyktad/¢wiczenia)
P4.0Ocena z egzaminu ustnego/zaliczenia koncowego (wyktad)

. . , zaliczenie pisemne — forma testu jednokrotnego wyboru
zaliczenie koncowe P J gowy

zaliczenie koncowe udziatu w dysckus;ji

ocenianie ciggle — na podstawie prezentacji w grupach, aktywnosci na zaj¢ciach,




Obciazenie praca studenta - bilans punktéw ECTS

Forma aktywnosci

Obciazenie studenta

Godziny ECTS
Godziny kontaktowe z nauczycielem akademickim, w tym:

wyklady 15 0,6

Godzi Leai éwiczenia 15 0,6
odziny wymt ,Z}J ace ¢wiczenia projektowe - -
z planu studiow Iaboratoriom - -
inne - -

Razem 30 1,2

Godziny bez udzialu nauczyciela akademickiego

wynikajace z nakladu pracy studenta, w tym

przygotowanie do egzaminu/ zaliczenia
koncowego/zdawanie egzaminu/zaliczenia koncowego

45

przygotowanie do kolokwidw/ odpowiedzi ustnej

przygotowanie si¢ do zajec,
w tym studiowanie zalecanej literatury

przygotowanie raportu, projektu, prezentacji, dyskusji

Razem

45

Razem PRZEDMIOT

75

Bilans punktéow ECTS

ECTS/ WYKLAD ECTS/

CWICZENIA

ECTS/
LABORATORIUM

ECTS/
PRACOWNIA/
PROJEKT

ECTS/

SEMINARIUM

ECTS/ SUMA

1 2

3




